Gauvendi

Service Paket zu Neupositionierung und Preisstrategie

Dieses Servicepaket richtet sich an Hotels, die ihr aktuelles Angebot analysiert bekommen
bzw. Uberdenken und sich mit einer neuen Strategie positionieren mochten. Das Paket
umfasst die Uberpriifung des aktuellen Inventars, bisherige Bepreisung, Konkurrenz,
Gastebewertungen sowie Differenzierung in Bezug auf Preis & Inventar und liefert konkrete
Empfehlungen flr eine veranderte Aufstellung und Verkaufsstrategie.

Um eine vollstandig dokumentierte Aussage mit Empfehlungen geben zu kénnen, muss der
Kunde in der Lage sein, historische Daten, idealerweise der letzten 8-12 Monate, zur Verfligung
zu stellen. Empfehlungen konnen zwar auch ohne historische Statistiken gegeben werden,
aber in diesem Fall sollte nach einem bestimmten Zeitraum (idealerweise spatestens nach
dem ersten Quartal der Umsetzung) eine Uberprifung der umgesetzten Strategie erfolgen.

Inhalte & Leistungen

Kick-off Online Termin (Business Interview)
Gesprach mit allen wichtigen Interessenvertretern zum Verstandnis des aktuellen Status quo,
Herausforderungen und Bedenken sowie der erwarteten Ergebnisse.

Uberprufung des aktuellen Inventar Setups

Analyse des Zimmerinventars, Unterscheidungsmerkmale der Kategorien, Identifizierung von
umsatzrelevanten Unterscheidungsmerkmalen sowie potenzielle Umgruppierung von Kategorien.
Identifikation von potentiellen Kategorien pro Vertriebskanal.

Business Mix und Vertriebskanale

Leistungsanalyse der historischen Daten der letzten 8-12 Monate im
Anschluss an das Geschéftsinterview mit dem Kunden, um die
Ergebnisse der Zielmarkte, die Positionierung, den Fokus und das
zukinftige Potenzial zu verstehen

Analysis der Preisgestaltung

Uberpriifung der aktuellen Preisstruktur, Zielgruppen und passenden
Zimmerkategorien, Zimmerauslastung und Ergebnissmix der
Preisspringe

Dokumentation

Dokumentation der Analyse, Ergebnisse sowie empfohlenen
Anderungen auf der Grundlage der Zielgruppen fiir das Inventar, die
Preisstruktur, den Geschaftsmix und die Vertriebskanale.

Abschlussgesprach

Online-Telefonat mit den wichtigsten Interessengruppen zur
Prasentation und Diskussion der im Bericht dokumentierten
Ergebnisse sowie zum Austausch und zu den nachsten
Handlungsschritten. Dieses Gesprach dauert in der Regel 60 Minuten

Revenue Audit und Empfehlungen fiir 000

Themen flir Deep-Dive-Sitzungen

Kosten

Direktvertriebsaktivitaten (wie man Direktvertriebsaktivitdten vorantreibt, praktische Marktanalysen und
Chancen)

Session zur Identifizierung neuer Zielgruppen

Allgemeine Einflihrung in den Hotelvertrieb (Vertriebskanale, Vertriebsmix)

Relevante KPIs im Revenue Management (Vertriebskosten, Kosten pro Zimmer, RevPar, Auslastung,
Durchschnittsrate)

Pick-up-Geschaft (Uberpriifung des téaglichen / wochentlichen Pick-up und relevante MalRnahmen zur
Preisgestaltung/Beschrankung)

HSMA-Special
bis einschlieRlich 15.02.2023
35% Discount auf Paketpreis
(969 Euro excl. MwSt)

Positionierungs- und Preisstrategie-Paket: 1.490 Euro einmalig (zzgl. MwSt)
Zusétzliche Termine (60 Minuten) 110 Euro pro Termin (zzgl. MwSt)




